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dla ambitnych
dla aktywnych
dla zabieganych

Seria dla:

o Ambitnych, kidrzy weigz poszukujq nowych drdg
rozwoju i inspirujgcych pomystow

o Aktywnych, kidrzy ciagle podejmuja kolejne wyzwania
* Zabieganych, ktorzy w krotkim czasie cheg nabyé wiele
praktycznych umiejgtnosc
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Wykorzystaj powyzsze informacje do zgromadzenia cennych wskazo-
wek, okres!| indywidualny profil DISC rozmowcy | zanotuj sobie, czego
nie wolno ci robi€, co powinienes zaczat robic i co powinienes robic
nadal, by jak najskuteczniej na niego wplynac. W osiagnieciu sukcesu
pomozZe ci ponizsza tabela.

. KONTYNU-
OWACL

NAZWISKO  STYL  ZACZAC PRZESTAC

Skoro juz wiesz, na czym polega model DISC, wykorzystuj go za kaz-
dym razem, gdy chcesz na kogos wplynac. DISC pasuje zardwno do
sytuacji oficjalnych, jak i prywatnych, i jest naprawde skuteczny. Jezeli
na przykiad jestes menedzerem, powinienes byc w stanie okreslic styl
komunikacji kazdego z czlonkdw swojego zespotu, by jak najlepiejich
motywowac do dziatania, rozwoju i zwickszania wiasnych mozliwosci
Mozesz to osigegnat poprzez podejmowanie szybkich decyzji w rela-
cjach z D, chwalenie | za ciezka prace, poSwiecenie czasu na przekaza-
nie szczegdtowych instrukeji C i celowe uwzglednienie punktu widze-
nia S. lezeli przygotujesz sie z wyprzedzeniem, uwzglednisz roznice
miedzy ludimi i bedziesz mowit ich jezykiem, natychmiast dostrze-
Zesz poprawe w swoich relacjach z innymi,

GLOWNE WNIOSKI

W tej czesci omowilismy bardzo duzo kwestii. Ponizej znaj-
dziesz krotkie podsumowanie krokow, ktore musisz podjac,
by skutecznie perswadowac:

ustal precyzyjnie, cochcesz osiggnac w danej rozmowie,
wktdrej wywierasz wplyw,

zaczynaj z mysla o mecie - zadaj sobie pytanie, jak druga
strona moZe skorzystac na tej sytuacii,

wykorzystuj inteligencje emocjonaing, by postawic sie
w sytuacji rozmowcy - pozwoli ci to ustalic, jak go zmo-
tywowac, by zgodzil sig z toba,

przygotuj sie na sukces - doktadnie zaplanuj kaida
sytuacje, w kiorej wplywasz na innych,

wykorzystuj narzedzie DISC do ustalenia stylu komu-
nikacyjnego rozmowcy i na tej podstawie zaplanuj, jak
najlepiej wywrzec na niego wplyw,

dzigki samoswiadomosci okres| swoj wiasny styl komu-
nikacyjny i jego wplyw na innych,

zadaj sohie pytanie, jak sie komunikujesz, kiedy masz
dobry dzien, a jak, kiedy masz zly - zauwaiysz, e twoj
wiasny styl komunikacjirdznisie wzaleznosci od sytuacii.




4.POKONYWANIE
FAKTYCZINYCH |
PROBLEMOW -

/-

W ustaleniu, czy two] rozmowca mowi o faktycznych problemach,
musisz uZzyt wiasnego osadu. Ponizej podaje przykiady faktycznych
przyczyn, dia ktorego odbiorca moze dostrzegac problemy, ktore wiaza
sie z niektarymi aspektami twojej propozycil: Nie mamy obecnie na to
bud#etu” czy Nie widze. jak to mogtoby dziatat w praktyce” to zupet-
nie uzasadnione obawy. Realne trudnosci to pod wisloma wzgledami
dobry znak, poniewaz tak naprawde omaczaja: Podoba mi sie ten
pomyst, ale..."”. Mastraj sie wiec pozytywnie, uszanuj opinie drugiej osoby
i zaakceptyj jej watpliwosc, by mac wywrzet na niej skuteczny wphyw.
W pewnym siebie pokonaniu wszelkich faktycznych problemow czy
watpliwosci pomoze ci ponizsza czterostopniowa technika.

KROK 1—-SPRECYZV) PROBLEM

Wrozmowiedotyczgee]  faktycznegoproblemu” musisz znalezé rozwia-
zanie, by méc zmieniC zdanie swojego rozmdwcy. Pierwszym krokiem
na tej drodze jest pokazanie, 2e aktywnie go stuchasz. Mozesz to osiag-
nac przez zadawanie pytan, ktore sprecyzujg watpliwosci rozmowcy,
np.: .Co w tym harmonogramie powoduje pana/pani watpliwosci?”,

Zadajac tego rodzaju pytania, pokazujesz, ze cenisz sobie opinie dru-
giej osoby, a twdj rozmiwca doceni, e go sluchasz. ByE moze nawet
samodzielnie znajdzie rozwigzanie problemu. Twoja rola jest ukatwie-
nie tego procesu - w koficu problem, ktorym sie dzielimy, wydaje sie
dwa razy mniejszy. Im wiecej informacji uzyskasz na temat problemu
czy watpliwosci, tym wicksze masz szanse na znalezienie rozwigzania.

KROK 2 - UVJAWNIJ WSZYSTKIE PROBLEMY

Po uporaniu sie z pierwszym problemem dobrze jest zapytacd, czy twij
rozmowca ma jeszcze jakies inne watpliwosci, z ktdrymi moglbys
mu pomaoc. Zapytaf .Czy cos jeszcze pana/panig martwi?”" albo [Czy
gdyby ten czynnik nie byt problemem, dziatalibysmy dalej?". Pomaga-
[ac rozmowcy zwerbalizowat wszystkie zastrzezenia, zachecasz go
do przemyslenia twojej oferty tu i teraz | otwierasz drzwi do bardziej
efektywnego zakoniczenia. Zanotowanie problemow i watpliwoSci
rozmowcy pokazuje mu, ze gosluchasz, a przy tym okaZe sie pomocne
pozniej, kiedy bedziesz gotow, by sie z nimi uporac.

KROK 3 — /STAL HIERARCHIE PRIORYTETOW
PROBLEMOW

Skoro juz ustalites wszystkie watpliwosci, musisz sklonic rozmowce,
by podzielit sie z tobg swoimi potrzebami | wymaganiami w okreslonej
hierarchii. Zacznij od uporania sie z najwiekszym problemem. Zapytaj
rozmiwce wprost Kidra z fych kwestii jest najwigkszg przeszkoda,
ktora uniemozliwia panu/pani pojscie dalej?".

Dzieki temu pytaniu nie bedziesz zaktadat, 7e wiesz, ktory problem jest
dla twojego rozmowcy najwazniejszy, podczas gdy prawda moze byE
diametralnie inna. Oprzy] sie pokusie powtarzania czy odczytywania




